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内容概要

　　我们常说“工欲善其事，必先利其器”，要想很好地解决应收账款问题，就必须做到“利器”在
手，才能做到从容应对。
这个“利器”，从企业的角度来讲需要做到制度先行、事前预防控制、事中监督落实、事后跟踪检查
；从销售人员的角度来讲需要掌握回避坏账产生的方法和技巧，从企业的催收人员来讲需要学会和了
解一些基本的讨债手段和一些法律上的基本常识，这样才能有备无患，使企业的营销工作顺利开展。
　　《回款决定一切》侧重于产品特点营销的实际情况，从对产品的基础认识方面入手，综合研究了
两个不同行业在营销实施过程中应收账款问题产生的根源，依据营销的实际情况，从根源上进行全方
位的细致分析。
从企业销售的实施过程、财务的管理过程对应收账款的管理，对避免应收账款的风险产生等问题提出
了系统的解决方案。
同时，针对应收账款产生后如何有效地实施清收和讨债行为，从法律的角度和现实的角度指出了解决
问题可采取的手段、方式、方法和工作技巧，并对这些手段、方式、方法和工作技巧的运用进行了介
绍，又结合营销工作的实际情况以实际的案例为参考，目的是能让更多的销售人员尽快掌握这些知识
并很好地运用到工作的实践中去。
　　需要说明的一点，营销作为一门实践性很强的工作，任何一种营销理论的产生都源自于成千上万
营销工作者对实践的总结，也正是因为如此，我们才能看到营销知识和理论的丰富多彩。
而销售回款问题作为营销工作中的一个重要环节，其知识和理论的产生同样如此。
《回款决定一切》中对于应收账款的问题和解决办法都源于实践活动的总结。
因此，对于不论是快消品行业还是工业品行业的销售人员来说，通过对这些方法的学习，不仅要学会
在实践中运用，还要结合自己所在行业的不同点融会贯通，活学活用，并在不断的实践工作中积累经
验，找出更好的办法，这才是本书所要达到的目的。
本书由伯建新、丁兴良编著。
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作者简介

　　丁兴良，中欧国际工商管理学院EMBA，清华大学总裁培训班特聘顾问，复旦大学、交通大学、
中山大学、北京大学等著名学府MBA、EMBA兼职讲师，是国内公认的工业品实战营销创始人，IMSC
工业品营销研究院首席顾问；国内大客户营销培训第一人。
　　2005年荣登“中国人力资源精英榜”，并被《财志》杂志评为“杰出培训师”；　　2006年被评
为“中国企业十大企业培训师”；　　2007年被《第三界中国管理大会》授予“杰出管理专家奖”；
　　2008年荣获中国市场学会常务理事，　　《前言讲座》、《支点国际》、《时代光华》、《黄埔
大讲堂》的特邀专家。
　　从销售基层到高层的实战派顾问；　　具有世界500强企业Johnson&Johnson任销售经理，全球婴
儿护肤排名第一；　　凯泉泵业集团担任资深销售经理，国内水泵行业第一；　　英维思集团任阀门
控制事业部副总经理，全球自动化阀门控制行业第一；　　⋯⋯等工作经验。
　　在国外接受了国际销售培训机构TACK讲师的认证，美商博思能训练中心研修授证PMP管理课程
训练师，美国太平洋研究院销售顾问等等训练。
　　具有17年营销实战的经历，13年工业品营销的经验，8年专注工业品营销项目的提炼，形成了一套
实用的咨询与培训体系；在全国受到一致工业品营销培训听众的好评。
伯建新，实战型营销专业人士，为中国营销管理网、价值中国网、博锐管理在线、融资网等媒体专栏
作者，并在《销售与市场》、《中国食品工业》、《医药经济报》、《大食品》、《糖烟酒周刊》、
《财富时报》等专业报刊，杂志发表数万字的文章。
　　历任某企业管理部主管、药业企划负责人和市场营销经理，涉足快速消费品、医药保健品、服装
、电子产品等多个领域，长期以来深入市场一线，进行市场的深度研究和实践活动，致力于营销管理
理论在市场环境下的应用与发展，对实战营销管理、营销战略、品牌战略、渠道战略、整合营销传播
，工业品营销、大客户销售等方面都有独到和深入见解，并有着丰富的实战经验。
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章节摘录

　　作为销售人员要获取真实可靠的信息资料，一般主要从以下的途径获得：　　（1）通过与客户
的日常接触搜集信息，与客户的接触是通过商业信函、电话、传真或者电子邮件进行的，在这个过程
中，眼光敏锐的销售人员可以通过观察客户使用的信笺、信封是否完整、信件格式是否符合商业惯例
、是否具有较强的专业知识并且信息是否完备等方面对客户经营是否规范有一个大致的评价。
如在和客户的销售人员进行电话联系时，可以通过客户是否使用标准的礼貌用语、谈吐是否自如，来
发现客户态度是否诚恳、工作人员的素质是否高。
一般拥有高素质员工的客户其经营情况通常比较好，资信状况也比较好；另外，通过对老客户的回款
记录的了解也是获取客户资信状况的一条重要渠道。
　　⋯⋯

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<回款决定一切>>

媒体关注与评论

　　企业应收账款数额普遍明显增多，应收账款的管理已经成为企业经营活动中日益重要的问题。
而这本书的出现真是雪中送炭，让企业在任何时候都能突破困境。
　　——第七届中国杰出营销奖总策划评审 黄江伟　　　　《回款决定一切》这本书帮助企业采取有
效措施，以预防和解决应收账款带来的问题，为企业解决应收账款难题指点迷津，避免或减少损失的
发生，保证企业经营活动的正常进行，提高企业的经济利益。
　　——新疆市场营销协会副会长 周伟和　　　　企业的应收账款是个很大的问题，关乎于企业的生
存，特别是中小企业。
本书的出现，很好的给一些企业提供了应收账款管理的策略。
　　——资深营销专家 梁智　　　　销售难，回款更难。
在强调企业经济效益的同时，如何加强应收账款的管理，已成为现代财务管理中一个急待解决的问题
。
《回款决定一切》为企业提供了一种营销策略，以帮助企业增加产品销量，提高利润。
　　——天润乳业生物制品股份有限公司常务副总 谭彬　　　　《回款决定一切》一书中总结了应收
账款产生的主要原因，并针对企业应收账款管理中存在的问题提出了相应的管理对策，是本很好的工
具用书。
　　——深圳采纳品牌营销策划机构项目总监 马静
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编辑推荐

　　销售难，回款更难，这是很多一线销售人员共同的感触。
赊销是找死，不赊销是等死，这是许多企业在销售工作中面临的困境。
　　虽然欠债还钱是天经地义的事情，但是在现实生活中针对应收账款进行讨债却往往不得不面对门
难进、款难要、脸难看的尴尬局面。
《回款决定一切》侧重于产品特点营销的实际情况，从对产品的基础认识方面入手，综合研究了两个
不同行业在营销实施过程中应收账款问题产生的根源，依据营销的实际情况，从根源上进行全方位的
细致分析。
从企业销售的实施过程、财务的管理过程对应收账款的管理，对避免应收账款的风险产生等问题提出
了系统的解决方案。
本书由伯建新、丁兴良编著。
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